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บทคัดยอ 
การศึกษาอิสระครั้งน้ีศึกษาเรื่องการศึกษาปญหาและความจําเปนในการเปลี่ยนผานจากยุค OFFLINE สูยุค DIGITAL ท่ีสงผล

ตอการเพ่ิมยอดขายของบริษัทท่ีประกอบธุรกิจ SME (กรณีศึกษาบริษัท จิตสันติ อินดัสทรีส จํากัด) เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ 
(Qualitative Research) โดยการสัมภาษณบุคคลท่ีเก่ียวของในการปฏิบัติหนาท่ีในดานการเปลี่ยนผานจากยุค OFFLINE สูยุค DIGITAL 
โดยแบงกลุมตัวอยางออกเปน 3 กลุม ตัวแปรอิสระ ไดแก การใชเทคโนโลยีดิจิทัล (Digital Technology Adoption) การพัฒนาทักษะ
พนักงาน (Employee Skill Development) และการบริหารจัดการการเปลี่ยนแปลง (Change Management) ตัวแปรควบคุม ไดแก 
ระยะเวลา (Duration) ผลิตภัณฑ (Product) เครื่องมือดิจิทัลท่ีใช (Digital Platform) โดยสามารถวัดผลจากการทดลองใชระบบ
ออนไลนเขามาปรับใชในการดําเนินการซื้อขายสินคาในบริษัท จากการใชระบบดิจิทัลในองคกรท่ีระดับ 2 คือ ระดับการรวมเทคโนโลยี 
(Digital Enhanced) โดยมีการทดลองระบบเปนระยะเวลาท้ังหมด 25 วัน ผลการวิจัยพบวาการนําเทคโนโลยีดิจิทัลเขามาใชมีผลบวก
อยางชัดเจนตอธุรกิจ ยอดขายของสินคาหลากหลายประเภทมีการเพ่ิมข้ึน เปนปจจัยสําคัญท่ีชวยเพ่ิมประสิทธิภาพการทํางาน การตลาด 
และการขายใหกับบริษัท SME อยางชัดเจน แมวาจะไมสามารถเพ่ิมยอดขายไดกับทุกผลิตภัณฑ แตโดยรวมแลวการการสั่งซื้อออนไลน 
และการโฆษณาผานชองทางดิจิทัลชวยใหลูกคาเขาถึงสินคาไดมากข้ึน อันสงผลตอยอดขายและความสามารถในการทํายอดขายท่ีสูงข้ึน
ท้ังในระยะสั้นและระยะยาวตอไปในอนาคต 

 
คําสําคัญ: เทคโนโลยีดิจิทัล การเปลี่ยนผาน การเพ่ิมยอดขาย การเปลี่ยนแปลง 
 
Abstract 
 This independent study examines the issues and necessities regarding the transition from the Offline era to 
the Digital era and its impact on sales growth for an SME (specifically, Jitsanti Industries Co., Ltd.). Employing qualitative 
research methods, the study involved interviewing individuals responsible for managing this transition. The sample was 
divided into three groups, and the independent variables analyzed were Digital technology adoption, employee skill 
development, and change management.  The controlled variables included duration, the product, and the Digital 
platform used.  The study evaluated the implementation of an online system for the company's trading operations, 
specifically at "Level 2" (Digital Enhanced)—a stage characterized by technology integration. The system was piloted 
over a total period of 25 days, and the results demonstrated that the adoption of Digital technology had a clearly 
positive impact on the business. Rising sales across a diverse range of products serve as a key factor in clearly enhancing 
operational, marketing, and sales performance for SMEs.  While not every single product may see a sales increase, 
online ordering and Digital advertising collectively improve customer access to products; this drives higher sales 
volumes and strengthens sales capabilities in both the short and long term.  
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บทนํา 
ในชวง 2 ทศวรรษท่ีผานมาเปนชวงของการเปลี่ยนแปลงสภาพแวดลอมทางธุรกิจของประเทศตาง ๆ จากเดิมท่ีเคยแขงขันกัน

ภายในประเทศ กลายเปนการแขงขันกันท่ัวโลก การมีนวัตกรรม(Innovation) ใหมทางเทคโนโลยีและวิทยาการตาง ๆ ไดสงผลใหเกิด
การผลิตสินคาและบริกาหลากหลายรูปแบบ ประกอบกับความเจริญกาวหนาในระบบการสื่อสารโทรคมนาคมคอมพิวเตอร ระบบ
สารสนเทศ และอินเทอรเน็ต ชวยใหเกิดการติดตอคาขายกันอยางแพรหลายท่ัวโลก การท่ีธุรกิจการคาไรพรมแดน ยอมสงผลกระทบตอ
สภาพการแขงขัน ทําใหผูบริหารตองปรับเปลี่ยนรูปแบบการบริหารจัดการใหสอดคลองกับสภาพแวดลอมท่ีเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา การ
ท่ีองคกรธุรกิจจะไดรับชัยชนะในการแขงขัน จะข้ึนกับความสามารถในการตอบสนองความตองการของลูกคาไดมากกวาคูแขงขันอ่ืน ๆ 
(ดวงมณี โกมารทัต, 2554) 

บริษัท จิตสันติ อินดัสทรีส จํากัด จึงตองหาวิธีแกปญหาท่ีเกิดข้ึนในการบริหารธุรกิจอยางเรงดวน โดยปรับตัวเขาสูยุคดิจิทัลให
ทัดเทียมหรือนําหนาคูแขงในอุตสาหกรรม เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการดําเนินงาน การบริหารจัดการตนทุน และการเพ่ิมมูลคา
ผลิตภัณฑใหสอดคลองกับความตองการของตลาด เพราะมีความสําคัญอยางยิ่งกับการประกอบธุรกิจ เพ่ือใหสามารถอยูรอดในตลาดท่ีมี
การแขงขันสูงและยังสามารถเติบโดไดตอไปในอนาคต มุงเนนไปท่ีการวิเคราะหปจจัยตาง ๆ ท่ีมีผลตอความสามารถในการทํายอดขาย
ของบริษัทโดยการเสนอแนวทาง และทดลองนําระบบดิจิทัลมาปรับใชในการเพ่ิประสิทธิภาพการดําเนินงาน การลดตนทุน และการสราง
ความไดเปรียบในการแขงขันในตลาด อันจะนําไปสูการเพ่ิมยอดขายและการเติบโตอยางยั่งยืนของบริษัทในระยะยาวตอไปในอนาคต 
 
แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวของ 
 แนวคิดท่ีเกี่ยวของ 

ธุรกิจ SME (Small and Medium Enterprises) 
องคกรดิจิทัล (Digital Organization) 
ความหมายขององคกรดิจิทัล  
คุณลักษณะขององคกรดิจิทัล 
ระดับขององคกรดิจิทัล 
ปจจัยท่ีเอ้ือใหองคกรสามารถเปลี่ยนแปลงเปนองคกรดิจิทัล 
Digital Transformation 
การเพ่ิมยอดขายและยอดขาย 
ลักษณะการตลาดอิเล็กทรอนิกสหรือดิจิทัล 
เครื่องมือในการทําการตลาด 

 ทฤษฎีท่ีเกี่ยวของ 
ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภคบนอินเทอรเน็ต (Internet to Customer) 
ทฤษฎีทัศนคติตอพฤติกรรม (Behavioral Attitudes) 
ทฤษฎีความพึงพอใจของผูบริโภค 

 
วัตถุประสงคของการศึกษา 

การศึกษาครั้งน้ีมีวัตถุประสงคในการศึกษาปญหาและความจําเปนในการเปลี่ยนผานจากยุค OFFLINE สูยุค DIGITAL ท่ีสงผล
ตอการเพ่ิมยอดขายของบริษัทท่ีประกอบธุรกิจ SME (กรณีศึกษาบริษัท จิตสันติอินดัสทรีส จํากัด) 
 
วิธีดําเนินการวิจัย 
 1. การเก็บขอมูลแบบปฐมภูมิ 
 เปนการเก็บรวบรวมขอมูลท่ีไดจากการสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) จากกลุมตัวอยาง มีการออกแบบคําถามใน
ประเด็นโดยอยางครอบคลุมในลักษณะเชิงคําถามปลายเปด โดยใชการสัมภาษณแบบก่ึงโครงสราง (Semi-structured or guided 
Interviews)  
 2. การเก็บขอมูลแบบทุติยภูมิ 
 เปนการเก็บรวบรวมขอมูลจากแหลงขอมูลตาง ๆ ท่ีมีความนาเช่ือถือ เชน เอกสารในการทําวิจัย บทความท่ีเก่ียวของ บทความ
ทางวิชาการ บทวิเคราะห บทสัมภาษณ ขอมูลจากบริษัท ขอมูลจากหนวยงานตาง ๆ ฐานขอมูลทางวิชาการ หนังสือ วารสารวิชาการ 
และรายงานจากองคกรตาง ๆ  
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 3. ประชากรและกลุมตัวอยาง 
 ประชากรและกลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษา คือ บริษัท จิตสันติอินดัสทรีส จํากัด โดยผูวิจัยไดขอทําการสัมภาษณรวมท้ังสิ้น 
23 ทาน คือ กลุมผูบริหารของบริษัท จํานวน 7 ทานกลุมพนักงานของบริษัท จํานวน 10 ทาน และกลุมลูกคาของบริษัท จํานวน 6 ทาน 
 4. เคร่ืองมือท่ีใชในการศึกษาสําหรับขอมูลเชิงคุณภาพ   
 1. เอกสารแนะนําตนเองของผูทําวิจัย  
 2. เอกสารขออนุญาตในการทําวิจัย  
 3. แบบสัมภาษณ  
 4. เครื่องมือในการบันทึกเสียง  
 5. วิธีการวิเคราะหขอมูล 
 5.1 วิธีการวิเคราะหขอมูลเชิงคุณภาพ 
 1. การวิเคราะหเน้ือหา (Content Analysis) 
 2. การวิเคราะหเชิงเปรียบเทียบ (Comparative Analysis) 

3. การวิเคราะหเชิงบริบท (Contextual Analysis) 
 4. การวิเคราะหเชิงบรรยาย (Narrative Analysis) 
 5. การวิเคราะหเชิงปรากฏการณวิทยา (Phenomenological Analysis) 
 6. การวิเคราะหเชิงตรรกะ (Logical Analysis)  
 5.2 วิธีการวิเคราะหสาเหตุของปญหา 
 1. การสัมภาษณเชิงลึก (In-Depth Interviews) 
    2. การวิเคราะหเอกสารและขอมูลภายในองคกร (Document Analysis) 
  3. การสังเกตการณในสถานท่ีจริง (Participant Observation) 
    4. การวิเคราะหกรณีศึกษา (Case Study Analysis) 
    5. การวิเคราะห SWOT (SWOT Analysis) 
 
ผลการวิจัย 
 บทสรุปจากการสัมภาษณบุคคลท่ีเก่ียงของ จํานวน 23 ทาน 
1. กลุมผูบริหารของบริษัท 

1. กลยุทธและวิสัยทัศน 
สวนใหญเห็นวาการเปลี่ยนผานจากออฟไลนสูดิจิทัลเปนเรื่องจําเปนและเปนกลยุทธระยะยาวท่ีสําคัญของบริษัท 

เพ่ือใหทันตอคูแขงและเติบโตในอนาคต  
2. ปญหาและความทาทาย 

ปญหาหลัก ไดแก การจัดการสต็อกและคําสั่งซื้อท่ีซับซอนและลาชา ทําใหเสียโอกาสในการตอบสนองตอลูกคา มี
ความทาทายในการเปลี่ยนผานสูดิจิทัลรวมถึงขอจํากัดดานเทคโนโลยี  
3. วัฒนธรรมองคกร 

ปจจุบันวัฒนธรรมองคกรยังคงเนนการสื่อสารแบบเผชิญหนา การใชเอกสาร และการตัดสินใจท่ีคอนขางลาชา  
4. ระดับความเปนดิจิทัลขององคกร 

ผูบริหารทุกคนเห็นตรงกันวาบริษัทยังไมเปนองคกรดิจิทัล  
5. แพลตฟอรมท่ีจะนํามาใช 

บริษัทจะใช LINE และ Catalog Online แสดงสินคาและรายละเอียดตาง ๆ  
  6. ความคาดหวังจากแพลตฟอรมดิจิทัล 
  ชวยใหการสื่อสารในองคกรมีประสิทธิภาพ ลดความซับซอนและตนทุน 
  7. การเพ่ิมยอดขายจากการลงทุนในเทคโนโลยีดิจิทัล 

หลังทดลองใชเทคโนโลยี จะเริ่มเห็นการปรับปรุงในกระบวนการ หากใชอยางตอเน่ืองจะชวยเพ่ิมยอดขายภายใน 3-
6 เดือน จากการลดตนทุนและขยายฐานลูกคา 
8. ความเสี่ยงทางการเงิน 

ตนทุนเริ่มตนในการลงทุนท่ีสูง และความเสี่ยงจากการไมเห็นผลตอบแทนทันที  
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9. ความพรอมดานทักษะดิจิทัลของพนักงาน  
พนักงานมีทักษะพ้ืนฐานทางดิจิทัล แตยังขาดความเช่ียวชาญในเทคโนโลยี ควรมีการฝกอบรมเพ่ิมเติมเพ่ือเพ่ิม

ประสิทธิภาพในการใชงาน 
  10. ผลกระทบตอโครงสรางองคกรและกระบวนการทํางาน 

การใชขอมูลในการตัดสินใจ ทําใหกระบวนการทํางานรวดเร็วและมีประสิทธิภาพมากข้ึน 
  11. การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของลูกคา 

ลูกคาเปลี่ยนไปใชชองทางออนไลนมากข้ึน  
  12. คาดการณการเพ่ิมยอดขาย 

เพ่ิมยอดขายในดานการขายสินคาออนไลน ลดตนทุนการดําเนินงาน และเพ่ิมประสิทธิภาพ 
  13. แผนการวัดความสําเร็จ 

ใชตัวช้ีวัดทางการเงิน เชน ยอดขาย ยอดขายสุทธิ และอัตราการรักษาลูกคา รวมถึงประสิทธิภาพการทํางานและ
ความพึงพอใจของลูกคา 
14. ความคาดหวังในอนาคต 

การเติบโตของบริษัทในระยะยาว โดยชวยขยายฐานลูกคา เพ่ิมยอดขาย และสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน 
เพ่ิมประสิทธิภาพในการดําเนินงาน ลดตนทุน และสรางยอดขายท่ียั่งยืน เขาถึงขอมูลลูกคาและวิเคราะหขอมูลไดดีข้ึน ทําให
สามารถตัดสินใจไดอยางแมนยํา สรางความสัมพันธท่ีดีกับลูกคา ซึ่งจะสงผลใหเกิดการซื้อซ้ําและการเติบโตอยางมั่นคง  

2. กลุมพนักงานของบริษัท 
1. กระบวนการออฟไลนท่ียังคงใชในปจจุบัน 

ใชการพูดคุยทางโทรศัพท ขณะท่ีการออกใบกํากับภาษีและเอกสารอ่ืน ๆ ยังเปนเอกสารกระดาษ  
2. ผลกระทบตอประสิทธิภาพและรายได 

กระบวนการออฟไลนทําใหเกิดความลาชา และขอจํากัดในการขยายฐานลูกคา  
3. ความทาทายของการทํางานออฟไลน 

การบันทึกขอมูลท่ีอาจเกิดความผิดพลาด และการสื่อสารท่ีไมชัดเจน การติดตามการจัดสงไมสามารถตอบสนอง
ความตองการของลูกคาไดทันที 
4. ประโยชนจากการเปลี่ยนผานสูยุคดิจิทัล 

ชวยลดความลาชา ลดขอผิดพลาดในการบันทึกขอมูล และเพ่ิมโอกาสในการขยายฐานลูกคา 
5. ระดับความเปนดิจิทัลขององคกร 

บริษัทอยูในระดับเริ่มตนของการเปลี่ยนผานสูดิจิทัล  
6. ระดับความคาดหวังใหบริษัทเปลี่ยนผานสูดิจิทัล 

คาดหวังใหบริษัทเขาสูระดับดิจิทัลท่ีระดับ 2 มีระบบสั่งซื้อออนไลนท่ีเช่ือมโยงกับซัพพลายเออรแบบเรียลไทม  
7. ความตองการและเคร่ืองมือท่ีควรนํามาใช 

พนักงานแนะนําใหใชเครื่องมือดิจิทัลตาง ๆ เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพและยอดขาย เชน LINE OA, LINE SHOPPING, 
Catalog Online เปนตน 
8. แนวโนมลูกคาและการใชชองทางออนไลน 

ลูกคามีแนวโนมท่ีจะใชชองทางออนไลนมากข้ึน เน่ืองจากความสะดวกสบายและความรวดเร็วในการสั่งซื้อ  
9. การฝกอบรมและพัฒนาทักษะ 

ควรมีการฝกอบรมในเรื่องเหลาน้ีเพ่ือเพ่ิมความชํานาญและประสิทธิภาพการทํางาน 
10. การสนับสนุนการพัฒนาทักษะดิจิทัลจากบริษัท 

มีการสนับสนุนพนักงานในการพัฒนาทักษะดิจิทัลหลายรูปแบบ รวมถึงสนับสนุนใหพนักงานเขารวมการอบรม
ภายนอก และมีการประเมินทักษะดิจิทัลอยางตอเน่ือง 

3. กลุมลูกคาของบริษัท 
1. ดานพฤติกรรมการซ้ือในอดีต 

สวนใหญรูจักและติดตอกับบริษัทผานการแนะนําจากเพ่ือนและชองทางโทรศัพท รวมถึงอีเมลในการสอบถาม  
2. ดานความสะดวกและประสบการณการซ้ือ 
  เห็นดวยวาการสั่งซื้อผานชองทางออนไลน เชน LINE OA หรือ LINE SHOPPING จะชวยเพ่ิมความสะดวกมากข้ึน  
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3. ดานความเชื่อมั่นและความไววางใจ 
  ลูกคามีความมั่นใจในการสั่งซื้อผานชองทางออนไลน  
4. ดานความพึงพอใจและบริการหลังการขาย 

ลูกคาช่ืนชมบริการหลังการขายของบริษัท พนักงานใหบริการอยางรวดเร็วและมีความรูในการตอบคําถาม แกไข
ปญหาไดอยางชัดเจน 

 
 ตารางท่ี 1  
ตารางแสดงเปอรเซ็นตการสั่งซื้อสนิคาและยอดขายกอนและหลังการปรับตัวเขาสูยคุดิจิทัลระดับท่ี 2 
 

ชื่อสนิคา 
จํานวน 
(กอน) 

จํานวน 
(หลัง) 

% ของ
ยอดขายท่ี
เพ่ิมขึ้น 

CHANGE CLAMPER CLEANER: SILICONE (สีใส) SIZE: W.17 mm. x L.420 mm. x 
TH.5 mm. 

26 30 15.38 

หัวฉีดใสช็อคโกแล็ต NOZZLE : SILICONE (สีใส) เกรดพิเศษ SIZE: OD. 9.5 mm. x 
TH.10 mm. 

80 82 2.50 

GRADES POLY CHAIN CARBON SIZE: GT2 8MGT 720-8m-30 mm. 8 10 25.00 
Recondition Change for inspection Foam- Belt SIZE:  W. 25 mm.  x L. 3175 
mm. 

14 20 42.86 

Recondition Change for inspection Foam- Belt SIZE:  W. 25 mm.  x L. 3550 
mm. 

10 15 50.00 

HABASIT" POLYCORD ROUND BELT SIZE: DIA.5 mm. x L.495 mm. 50 56 12.00 
TIMING BELT " MEGADYNE " 30 RPP8 HP ( ITALY) SIZE: W.30 mm. x L.50 
meter. (Open)  

1 3 200.00 

TIMING BELT MEGADYNE MEGAFLEX PU STEEL CORDS SIZE:  T10 -25  mm. 
(Open) L.50 meter. 

1 2 100.00 

TIMING BELT MEGADYNE MEGAFLEX PU STEEL CORDS SIZE:  T10 -25  mm. 
(Open) L.50 meter. 

1 2 100.00 

อารเลสีเขียว (ชุดบน) 4 รอง SIZE: W.200 mm. x L.3160 mm. x TH.1.5 mm. 10 19 90.00 
อารเลสีเขียว (ชุดลาง) 5 รอง SIZE: W.250 mm. x L.3960 mm. x TH.1.5 mm 10 20 100.00 
RECONDITION CHANGE ROLLER MXP SIZE: OD.194 mm. x ID.160 mm. x L.25 
mm. 

5 10 100.00 

RECONDITION CHANGE ROLLER POLYURETHANE SIZE: OD.92 mm. x ID.72 
mm. x L.44 mm. 

6 14 133.33 

RECONDITION CHANGE ROLLER Feeder SIZE: OD.250 mm. x ID.216 mm. x 
H.105 mm. 

4 5 25.00 

NEW ROLLER OUTFEED (ดึงขวด): SPONGE NEOPHENE SIZE: OD.136 mm. x 
ID.104 mm. x H.60 mm. 

10 12 20.00 

NEW ROLLER OUTFEED (ดึงขวด): SPONGE NEOPHENE SIZE: OD.190 mm. x 
ID.160 mm. x H.25 mm. 

10 12 20.00 

ทอยางสงปูน Sandblasting Hose (เสรมิลวดสปริง) 5 บาร SIZE: ID.4" x 1800 mm. 4 12 200.00 
ทอยางสงปูน Sandblasting Hose (เสรมิลวดสปริง) 5 บาร SIZE: ID.5" x 1800 mm. 2 5 150.00 
ทอยางนํ้าลงจากเครื่องช่ังนํ้าลงมิกเซอร (สีแดง) SIZE: DIAMETER 4 น้ิว x LENGTH 8 
น้ิว x หนา 3 mm. 

10 12 25.00 
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ตารางท่ี1 (ตอ) 

ชื่อสนิคา จํานวน 
(กอน) 

จํานวน 
(หลัง) 

% ของ
ยอดขายท่ี
เพ่ิมขึ้น 

ทอยางแดงทรงกรวย (ปลายลําสกรูปูน) SIZE: เสนรอบวง (บน92 x ลาง112)cm. x 
ยาว 70 cm. x หนา 3 mm. 

2 3 50.00 

ทอยางกระพอปลอยคอนกรีตลงโมทรงกระบอก SIZE: ID.65 cm. x L.50 cm. x TH.8 
mm. 

5 5 0.00 

 
สรุปผลการศึกษา 

จากการศึกษาวิจัยครั้งน้ีเปนการศึกษาปญหาและความจําเปนในการเปลี่ยนผานจากยุค OFFLINE สูยุค DIGITAL ท่ีสงผลตอ
การเพ่ิมยอดขายของบริษัทท่ีประกอบธุรกิจ SME (กรณีศึกษาบริษัท จิตสันติ อินดัสทรีส จํากัด) โดยรวบรวมจากการสัมภาษณบุคคลท่ี
เก่ียงของ จํานวน 23 ทาน และทดลองใชระบบดิจิทัลในองคกรท่ีระดับ 2 คือ ระดับการรวมเทคโนโลยี (Digital Enhanced) จากการใช
เทคโนโลยีดิจิทัลในกระบวนการตาง ๆ ในการทําธุรกิจเพ่ิมมากข้ึนจากเดิมท่ีอยูเพียงระดับท่ี 1 คือ ระดับพ้ืนฐาน (Basic) และมีการ
ทดลองระบบเปนระยะเวลาท้ังหมด 25 วัน พบวาการเปลี่ยนผานจากยุค OFFLINE สูยุค DIGITAL มีผลตอการเพ่ิมข้ึนของยอดขายสนิคา
อยางชัดเจน ซึ่งสามารถเพ่ิมยอดขายของบริษัทไดตอไปในอนาคต จะเห็นไดวาการปรับตัวเขาสูดิจิทัลชวยใหการดําเนินธุรกิจมี
ประสิทธิภาพมากข้ึน ทําใหยอดขายเพ่ิมข้ึนในหลายผลิตภัณฑจากการสั่งซื้อออนไลนหรือการโฆษณาผานชองทางดิจิทัล ซึ่งจากการ
สรุปผลการศึกษาวิจัยขางตนสามารถอภิปรายผลการศึกษาโดยละเอียดไดดังตอไปน้ี 

 
อภิปรายผลการศึกษา 

จากผลการวิจัยแสดงใหเห็นถึงประสิทธิภาพของการเปลี่ยนผานจากยุค OFFLINE สูยุค DIGITAL ในการเพ่ิมยอดขายและ
ยอดขาย โดยสามารถสรุปไดวาการนําเทคโนโลยีดิจิทัลเขามาใชมีผลบวกอยางชัดเจนตอการดําเนินธุรกิจ และยอดขายของสินคา
หลากหลายประเภท หน่ึงในผลสําคัญคือการเพ่ิมข้ึนของยอดขายในสินคาหลายกลุม มีการเติบโตท่ีหลากหลายตามประเภทของสินคา
และความตองการของตลาด การสั่งซื้อออนไลนและการโฆษณาผานชองทางดิจิทัลชวยใหลูกคาเขาถึงสินคาไดมากข้ึน สงผลตอยอดขาย
และความสามารถในการทํายอดขายท่ีสูงข้ึน 

จากผลการศึกษายังพบวา การปรับใชดิจิทัลทําใหการดําเนินธุรกิจมีประสิทธิภาพมากข้ึน ชวยลดข้ันตอนการทํางานและเพ่ิม
ความสะดวกในการเขาถึงกลุมลูกคา  

อยางไรก็ตาม ยังมีสินคาบางประเภทท่ียอดขายไมเปลี่ยนแปลง สะทอนใหเห็นวาการปรับใชดิจิทัลอาจไมสามารถเพ่ิมยอดขาย
ของสินคาทุกชนิดไดเทาเทียมกัน อาจมีปจจัยภายนอกอ่ืน ๆ ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาบางประเภท เชน ความตองการเฉพาะทาง
หรือการเปลี่ยนแปลงของตลาด 

สรุปไดวา การเปลี่ยนผานสูดิจทัิลเปนปจจัยสาํคัญท่ีชวยเพ่ิมประสิทธิภาพการทํางาน การตลาด และการขายใหกับบริษัท SME 
อยางชัดเจน แมวาจะไมสามารถเพ่ิมยอดขายไดกับทุกผลิตภัณฑ แตโดยรวมแลวการเปลี่ยนผานน้ีชวยสรางโอกาสทางการตลาดใหม ๆ 
และสงผลตอการเติบโตของยอดขายในผลิตภัณฑหลักของบริษัท 

 
ขอเสนอแนะ 
 1. ขอเสนอแนะและประโยชนสําหรับผูท่ีตองการศึกษา 

1.1 แนวทางการศึกษา ผูท่ีสนใจสามารถใชผลการวิจัยเพ่ือศึกษาเก่ียวกับเทคโนโลยีใหม ๆ ท่ีมีผลตอการดําเนินธุรกิจ 
SMEs ในปจจุบัน เชน ระบบ ERP, CRM, E-commerce และการใชโซเชียลมีเดียในการขายสินคา  

1.2 การสรางความเขาใจเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค ผูท่ีสนใจสามารถใชขอมูลน้ีในการพัฒนากลยุทธการตลาดท่ีเหมาะสม
กับพฤติกรรมและความตองการของลูกคาในยุคดิจิทัล 
 2. ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยคร้ังตอไป 

2.1 ควรขยายกลุมตัวอยาง ควรพิจารณาการขยายกลุมตัวอยางจากบริษัทเดียวไปยัง SMEs อ่ืน ๆ  
2.2 การประเมินผลกระทบระยะยาว ควรศึกษาผลกระทบในระยะยาวมากกวา 25 วัน เพ่ือความแมนยําและเปนกลางของ

ผลลัพธ  
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